









































































































































































































































































































































ながら，完成車メーカー A 社の販売台数予測は精度が高く，B 社のそれは低












































































９） アルス電子（株） 大内勉氏（清水馨 (2006)「中堅企業社長インタビュー調査（１４）」『千葉
大学経済研究』第２１巻３号）































































１１） 厳佐ら (2003)『生態学事典』共立出版 p.443
１２） これを「先住効果」という。



























































































































































































とは本来，力関係が均衡しているときに生じる補完的な win win の関係であり，
長期的に維持されるべきであると考えられている。しかし，企業間取引の場合，
力関係が完全に均衡している場合は少なく，むしろ力関係が短期的に不均衡の
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中で，両者の長期の利益とコストが分からないから，「信頼関係を損なわない
ように」短期の利害対立を認めた上で棚に上げよう，という意味合いが強い。
実際，組立メーカーがコストダウンのために長年取引をしていた部品サプライ
ヤーから海外部品メーカーに取引を転注したにもかかわらず，海外部品メーカ
ーが満足な仕事ができず，戻ってくるケースがあった。価格は海外部品メーカ
ーが提示した見積もりのままに据え置かれた。その部品サプライヤーの経営者
が「技術力と信頼関係があれば仕事は戻ってくる」とおっしゃった際，筆者は
疑問に思い「それは信頼関係と言えますか？」と問い返し，苦笑されたのを覚
えている。筆者の一回限りの調査では知りえない，より長期の取引関係，信頼
関係が維持されているのかもしれない。いずれにせよ，力関係は常に流動的で，
そこでの信頼というものが経営に大きな影響を及ぼしていることは事実である。
営利主体は縄張りでの資源を独占し，行動圏で良質な情報を収集し，常に自
社の相対的な位置づけを確認し，環境が変わればいつでも移動可能な状態にし
ておく。行動圏の外側からも断片的で新鮮な情報を得ようと試み，将来の機会
と脅威に備えている。企業の縄張り行動，行動圏での行動をより一層，理論的
かつ精緻に説明できるよう，筆者の努力が必要である。その際，経営者の環境
把握能力としての「動体視力」についての検討は次回に譲ることにする。
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